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ABSTRAK 
 
Strategi  diartikan sebagai pendekatan secara keseluruhan yang berkaitan dengan pelaksanaan 
gagasan, perencanaan dan eksekusi sebuah aktivitas dalam kurun waktu tertentu. Jenis data yang 
digunakan adalah data primer dan data sekunder. Metode pengumpulan data adalah berupa penelitian 
kelapangan dan keperpustakaan. Metode analisis data yang digunakan adalah metode deskriptif 
dengan data kualitatif  yang telah diperoleh melalui data langsung dari perusahaan. Hasil penelitian 
menunjukkan bahwa kegiatan strategi promosi yang dilakukan Politeknik LP3I Medan Kampus 
Sisingamangaraja adalah : Periklanan (Advertising), Penjualan Perseorangan (Personal Selling), 
Promosi Penjualan (Sales Promotion), Hubungan Masyarakat (Public Relation), dan Pemasaran 
Langsung (Direct Marketing). Politeknik LP3I Medan Kampus Sisingamangaraja menggunakan semua 
kegiatan strategi promosi, dan diantara kelima strategi promosi tersebut yang paling di prioritaskan 
adalah Pemasaran Langsung (Direct Marketing). Untuk menciptakan hubungan keakraban dengan 
calon mahasiswa, pihak penjual harus melakukan pengkomunikasian yang lebih agar calon mahasiswa 
lebih mengetahui dan tertarik mengenal seluk-beluk Politeknik LP3I Medan. 
 
Kata Kunci : Strategi Promosi, Politeknik LP3I Medan 
 
 
 
PENDAHULUAN 
 
Dalam suatu organisasi atau perusahaan, 
pemasaran sangatlah penting untuk 
memberikan definisi sebagai fungsi organisasi 
dan sekumpulan proses menciptakan, 
mengkomunikasikan dan menyampaikan nilai 
kepada para konsumen dan mengelola 
hubungan yang bermanfaat bagi organisasi. 
Pemasaran dalam arti luas diartikan sebagai 
akttivitas sosial dan manajerial dimana individu 
atau kelompok menyediakan apa yang mereka 
butuhkan dan inginkan melalui penciptaan dan 
pertukaran produk dan nilai dengan pihak lain. 
Kegiatan komunikasi dalam pemasaran adalah 
promosi yang diawali dengan aktivitas untuk 
memahami kebutuhan dan keinginan pasar. 
Memahami kebutuhan merupakan titik tolak 
dan dasar dalam menentukan kegiatan 
pemasaran selanjutnya.  
Bank BRI untuk mempromosikan Kartu 
Kredit BRI melakukan kelima kegiatan bauran 
promosi yang meliputi periklanan, personal 
selling, promosi penjualan, publisitas dan 
hubungan masyarakat dan pemasaran 
langsung. Faktor-faktor yang teridentifikasi 
sebagai faktor penyusun strategi promosi Kartu 
Kredit BRI terdiri dari enam faktor yaitu 
anggaran promosi, sumber daya manusia, 
karakteristik pasar, karakteristik produk, STP 
dan persaingan. (Anhardi, 2008). 
Keberhasilan promosi biasanya diukur 
dengan tepat atau tidaknya strategi yang 
digunakan untuk suatu segmen pasar. Disini 
dapat dilihat bagaimana strategi yang 
digunakan oleh Politeknik LP3I Medan untuk 
meningkatkan jumlah mahasiswa. Perbedaan 
dengan penelitian sebelumnya dapat dilihat 
berdasarkan metode pengumpulan data. Jika 
penelitian pertama menggunakan metode 
wawancara dan kuesioner, maka penelitian 
yang dilakukan peneliti sekarang menggunakan 
metode wawancara dengan indikator strategi 
promosi.  
 
 
KAJIAN PUSTAKA 
 
Pengertian Pemasaran (Marketing) 
Menurut Achmad (2009) dan Dryanto 
(2011) pemasaran adalah suatu proses sosial 
dan manajerial untuk mendapatkan kebutuhan 
serta keinginan individu dan kelompok dengan 
menciptakan, menawarkan, dan bertukar 
sesuatu yang bernilai satu sama lain. 
Menurut American Marketing Association 
(Kotler, 2009), Pemasaran adalah suatu fungsi 
organisasi dari serangkain proses yang 
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menciptakan, mengkomunikasikan dan 
memberikan nilai kepada pelanggan, dan 
selanjutnya mengelola hubungan pelanggan 
dengan cara menguntungkan organisasi 
sebuah perusahaan.  
Strategi Pemasaran  
Menurut Suharno dan Sutarso (2010) 
starategi pemasaran adalah logika pemasaran 
dimana unit bisnis mengharapkan untuk 
mencapai tujuan pemasaran.  
Pemilihan pasar, yaitu memilih pasar yang 
akan dilayani. Keputusan ini didasarkan pada 
faktor-faktor (Jain, 1990). 
Perencanaan produk, meliputi produk 
spesifik yang dijual, pembentukan lini produk 
dan desaian penawaran individual pada 
masing-masing lini. Produk ini sendiri 
menawarkan manfaat total yang dapat 
diperoleh pelanggan dengan melakukan 
pembelian. Manfaat tersebut meliputi produk itu 
sendiri, nama merek produk, ketersediaan 
produk, jaminan atau garansi, jasa reparasi dn 
bantuan teknis yang disediakan penjual, serta 
hubungan personal yang mungkin terbentuk 
diantara pembeli dan penjual. Penetapan 
harga, yaitu menentukan harga yang dapat 
mencerminkan nilai kuantitatif dari produk 
kepada pelanggan.  
Sistem distribusi, yaitu saluran 
perdagangan grosir dan eceran yang dilalui 
produk hingga mencapai konsumen akhir yang 
membeli buku dan menggunakannya. 
Komunikasi pemasaran (promosi), yang 
meliputi periklanan, personal selling, promosi 
penjualan, direct marketing, dan public 
relations. 
 
Bauran Pemasaran  
Bauran pemasaran dibuat dalam satuan 
unit segmen pasar yang berbeda. Bauran 
pemasaran terdiri dari empat aktivitas utama, 
yaitu :  
1. Produk 
Adalah kombinasi barang atau jasa yang 
ditawarkan kepada konsumen atau pasar 
sasaran. Produk tidak saja barang atau 
jasa, namun entitas lain seperti ide, 
organisasi,orang,tempat juga merupakan 
produk. 
2. Harga 
Adalah sejumlah uang yang digunakan 
untuk mendapatkan barang atau jasa. 
Harga memiliki berbagai ragam 
istilah,tergantung pada jenis produknya 
apa. Yang terpenting bagi pelanggan 
dalam kaitan dengan harga adalah, 
bagaimana harga mencerminkan biaya 
pelanggan. 
3. Distribusi 
Adalah usaha-usaha pemasar untuk 
menjamin ketersediaan produk bagi pasar 
sasaran pada saat dibutuhkan. Pemasar 
perlu menjamin bahwa produk yang 
ditawarkan akan tersedia pada saat 
konsumen membutuhkan dimanapun, 
kapanpun dan berapapun. Aktivitas 
terpenting dari distribusi dalam menjaga 
kemudahan dan kenyamanan dalam 
memperoleh produk yang di inginkan pasar 
sasaran. 
4. Promosi 
Adalah aktivitas komunikasi pemasaran 
mengenai produk dan mempersuasi pasar 
sasaran untuk membelinya. Aktivitas 
promosi banyak menyangkut bagaimana 
mengkomunikasikan dan mempersuasai 
pelanggan. Upaya ini dapat dijalankan 
dengan berbagai bentuk baik periklanan, 
promosi penjualan, penjualan pribadi 
maupun kehumasan. Yang terpenting dari 
kegiatan ini adalah bagaimana bisa 
berkomunikasi dengan pasar sasaran. 
 
Pengertian Promosi 
Menurut Lupiyoadi dan Hamdani (2009) 
promosi merupakan salah satu variable dalam 
bauran pemasaran yang sangat penting 
dilaksanakan oleh perusahaan dalam 
memasarkan produk jasa. 
Tujuan utama promosi adalah memberi 
informasi, menarik perhatian dan selanjutnya 
memberi pengaruh meningkatnya penjualan, 
Alma (2009). 
Strategi Promosi 
Tabel 1. Menunjukan enam perangkat 
promosi dalam pemasaran berdasarkan 
Lupiyoadi dan Hamdani (2009). 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Jurnal Bisnis Administrasi 
Volume 03, Nomor 02, 2014, 01-09 
 
3 
 
Tabel 1. Prangkat Promosi dan Pemasaran 
No Perangkat Promosi Tujuan/ Peranan 
1 Periklanan 
 Memberi informasi secara panjang lebar dan menerangkan produk 
jasa dalam tahap perkenalan. 
 Membujuk calon pelanggan sehingga menciptakan permintaan yang 
selektif akan merk tertentu.  
 Menjaga pelanggan agar tetap ingat terhadap produk atau jasa. 
 Meyakinkan pelanggan bahwa mereka telah mengambil pilihan yang 
tepat 
2 
Penjualan 
perorangan 
 Meningkatkan interksi secara personal antara penyedia jasa dan 
pelanggan. 
 Memberikan pemahaman tentang pengusaan produk secara lebih 
persuasif. 
 Mengarahkan dan menanamkan keyakinan pada pelanggan untuk 
melakukan tindakan pembeli. 
3 
 
Promosi penjualan 
 
 Memberikan pehaman tentang penguasaan produk secara lebih 
persuasif 
 Mempengaruhi citra pelanggan terhadap jasa yang diberikan. 
 Memperkenalkan jasa yang diberikan kepada pelanggan. 
4 
 
Hubungan 
Masyarakat 
 
 Membangun citra perusahaan dan memperkuat positioning 
perusahaan. 
 Melakukan komunikasi public yang efektif dan mengantisipasi isu-isu 
yang berkembang.  
 Melakukan peluncuran produk atau jasa baru yang diberikan. 
5 Penjualan Langsung 
 Memberikan pemahaman tentang pengetahuan produk secara lebih 
persuasif. 
 Memengaruhi citra pelanggan terhadap jasa yang diberikan. 
 Memperkenalkan jasa yang diberikan kepada pelanggan. 
Sumber : Lupiyoadi & Hamdani (2009) 
 
 
METODE PENELITIAN 
 
Adapun metode pengumpulan data yang 
digunakan dalam penelitian ini adalah dengan 
mengumpulkan data-data tentang objek 
penelitian yang dilakukan di lapangan atau di 
lokasi objek penelitian. 
Data penelitian yang diperoleh melalui 
wawancara langsung kepada bagian marketing 
Politeknik LP3I Medan kampus 
Sisingamangaraja mengenai strategi promosi 
yang digunakan untuk meningkatkan jumlah 
mahasiswa/i dari tahun ketahun. Metode 
analisis data yang digunakan adalah metode 
deskriftif kualitatif. 
 
 
HASIL DAN PEMBAHASAN 
 
Grafik 1 menunjukan daftar Aplikan pada 
Politeknik LP3I Medan Kampus 
Sisingamangaraja untuk periode Tahun Ajaran 
2010-2011, 2012-2013, 2012-2013. 
 
 
 
 
Grafik 1. Jumlah Mahasiswa yang Aktif  di awal masuk pada Politeknik LP3I Medan Kampus 
Sisingamangaraja periode Tahun 2010-2013.
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Grafik diatas menjelaskan Jumlah 
Mahasiswa yang Aktif  di awal masuk pada 
Politeknik LP3I Medan Kampus 
Sisingamangaraja periode Tahun 2010-2013 
untuk periode Tahun 2010 jumlah mahasiswa 
pada Politeknik LP3I Kampus 
Sisingamangaraja Medan sebanyak 77, untuk 
periode Tahun 2011 jumlah mahasiswa pada 
Politeknik LP3I Kampus Sisingamangaraja 
Medan sebanyak 108, untuk periode Tahun 
2012 jumlah mahasiswa pada Politeknik LP3I 
Kampus Sisingamangaraja Medan sebanyak 
152 dan untuk periode Tahun 2013 jumlah 
mahasiswa pada Politeknik LP3I Kampus 
Sisingamangaraja Medan sebanyak 158. 
Dalam meningkatkan Jumlah 
Mahasiswanya, Politeknik LP3I Medan Kampus 
Sisingamangaraja menggunakan 5 (lima) 
Strategi Promosi, yaitu: Periklanan 
(Advertising), Penjualan Perseorangan 
(Personal Selling), Promosi Penjualan (Sales 
Promotion), Hubungan Masyarakat (Public 
Relation), Pemasaran Langsung (Direct 
Marketing).  
Periklanan (Advertising) 
Politeknik LP3I Medan Kampus 
Sisingamangaraja melakukan kegiatan 
periklanan melalui: 
a. Media Cetak 
Periklanan dilaksanakan melalui media 
cetak yang ada di Sumatera Utara 
umumnya dan khusus dikota Medan. 
Adapun media cetak yang digunakan oleh 
Politeknik LP3I Medan Kampus 
Sisingamangaraja adalah sebagai berikut: 
Waspada, Sumut Pos, Metro Tabagsel, 
Metro Tapanuli, Metro Siantar, Metro 
Asahan, Metro Rantau, Metro Bonapasogit 
dan Tribun Medan. 
b. Media Elektronik 
Politeknik LP3I Medan Kampus 
Sisingamangaraja memilih media elektronik 
seperti radio dan televisi karena media ini 
dapat menjangkau daerah yang sangat luas 
baik diperkotaan maupun di pedesaan. 
Dimana radio memiliki target pendengar 
yang berbeda-beda seperti yang dilakukan 
oleh Politeknik LP3I Medan Kampus 
Sisingamangaraja dengan menggunakan 
pemancar yang ratingnya tinggi dan 
disesuaikan dengan pangsa pasar yang 
dipilih oleh LP3I seperti: Most FM, RDI 
Group FM, I-Radio, Televisi juga sangat 
penting selain dapat dilihat juga dapat 
didengar serta mampu menjangkau daerah 
yang sangat luas dimana televisi ini sebagai 
media yang dapat dilihat langsung dan 
dapat dilakukan secara nasional. 
Sebagaimana kebanyakan masyarakat 
(pemirsa) televisi cenderung memilih yang 
di iklankan di televisi, dimana televisi ini 
menciptakan citra yang baik bagi 
masyarakat atau konsumen. 
c. Brosur  
Politeknik LP3I Medan Kampus 
Sisingamangaraja memberi atau 
membagikan brosur kepada 
konsumen/calon mahasiswnya untuk 
menarik para konsumen dengan melihat 
fasilitas serta produk dan harga yang 
ditawarkan Politeknik LP3I Medan Kampus 
Sisingamangaraja, dan lain sebagainya. 
Brosur merupakan alat promosi yang 
berbentuk selebaran yang diberikan kepada 
konsumen. 
d. Media Outdoor 
Media outdoor yang dilakukan adalah: 
1. Spanduk  
Spanduk ini pada umumnya dari kain 
atau MMT yang ditulis kadang-kadang 
juga diberi gambar dan dipasang atau 
direntangkan dijalan atau didepan 
gedung atau bangunan di Politeknik 
LP3I Medan. 
2. Signboard  
Media ini berupa papan kecil dengan 
gambar petunjuk arah suatu lokasi 
tertentu. Media ini ditempatkan pada 
jalan yang menuju lokasi tersebut. 
3. Baliho (Papan Reklame) 
Baliho (Papan Reklame) biasanya 
didirikan di pinggir jalan di tempat yang 
dianggap strategis sehingga jelas 
dipandang. Dapat dipasang rendah 
ataupun tinggi diatas gedung bertingkat 
yang merupakan image terhadap 
perusahaan. 
4. Umbul-umbul 
Politeknik LP3I Medan Kampus 
Sisingamangaraja memasang umbul- 
umbul dan menampilkan gambar 
dengan warna yang menarik sehingga 
memberi suasana yang meriah. 
Politeknik LP3I Medan Kampus 
Sisingamangaraja mencetak umbul-
umbul ini sekitar 20 buah setiap tahun 
dan di letakkan disekitar jalan dekat 
perusahaan. 
5. Sticker 
Sticker berupa tulisan singkat tentang 
apa yang di promosikan diatas kertas 
yang gambar atau tulisannya agak 
mencolok yang tujuannya untuk 
memperkenalkan perusahaan kepada 
publik.   
Promosi Penjualan (Sales Promotion) 
Adapun bentuk promosi penjualan yang 
digunakan oleh Politeknik LP3I Medan Kampus 
Sisingamangaraja adalah sebagai berikut:  
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a. Pameran  
Pameran merupakan alat yang cukup 
ampuh untuk memperkenalkan suatu 
produk dalam pameran dapat memberikan 
keterangan secara lebih terperinci. 
Politeknik LP3I Medan Kampus 
Sisingamangaraja mengadakan event di 
sekolah, dan membuka stand pada acara-
acara tertentu. 
 
b. Potongan Khusus Untuk Guru, TNI dan 
Polri 
Hal ini dilakukan sebagai bentuk apresiasi/ 
penghargaan dari LP3I kepada para Guru, 
TNI dan Polri. 
c. Discount  
Discount ini diberikan dalam bentuk 
potongan biaya pendidikan dan hal ini juga 
termasuk salah satu strategi pemasaran 
yang diterapkan oleh Politeknik LP3I 
Medan Kampus Sisingamangaraja. 
d. Beasiswa Pendidikan 
Beasiswa ini diberikan khusu untuk yang 
mendapatkan rangking sebagai bentuk 
apresiasi/ penghargaan kepada yang 
berprestasi. 
Hubungan Masyarakat (Public Relation) 
Public Relation ditangani langsung oleh 
Kepala Bagian Marketing (Head of Marketing) 
Politeknik LP3I Medan Kampus 
Sisingamangaraja. Politeknik LP3I Medan 
Kampus Sisingamangaraja menerapkan 
hubungan masyarakat tersebut, yaitu pada saat 
ada acara yang dilakukan oleh LP3I seperti 
acara HUT LP3I, Wisuda, Seminar-seminar, 
juara-juara perlombaan dan lain sebagainya 
yang mana nantinya acara-acara yang dibuat 
LP3I diliput oleh beberapa media cetak dan 
diterbitkan dalam bentuk artikel di media cetak 
tersebut. 
Pemasaran Langsung (Direct Marketing) 
Adapun cara Politeknik LP3I Medan 
Kampus Sisingamngaraja menerapkan direct 
marketing adalah dengan melakukan 
kunjungan ke sekolah binaan, melakukan 
presentasi ke kelas-kelas tentang LP3I untuk 
mendapatkan database di sekolah, dan talk 
show di radio. Selain itu Politeknik LP3I Medan 
Kampus Sisingamangaraja juga memiliki Digital 
Marketing, Internet, Pendaftaran secara Online, 
Facebook, SMS, dan lain sebagainya. 
Dari kelima strategi promosi tersebut 
strategi promosi paling di prioritaskan yang 
digunakan oleh Politeknik LP3I Medan Kampus 
Sisingamangaraja adalah Penjualan 
Perseorangan (Personal Selling). Kegiatan 
personal selling yang diterapkan oleh Politeknik 
LP3I Medan Kampus Sisingamangaraja 
bertujuan untuk membujuk, menciptakan, dan 
mempertahankan hubungan pertukaran yang 
saling menguntungkan dengan calon 
mahasiswa. Proses kegiatan personal selling 
yaitu terjadinya interaksi antara  individu secara 
tatap muka seorang tenaga penjual (Presenter) 
dengan membawa tools marketing seperti 
brosur dan fakta-fakta alumni terdahulu. 
Kegiatan personal selling dilakukan tenaga 
penjual (Presenter) dengan mendatangi calon 
mahasiswa ke sekolah-sekolah sampai dengan 
kunjungan ke rumah-rumah, pengkomunikasian 
ini bertujuan agar calon mahasiswa akhirnya 
melakukan closing (pembelian). Selain 
melakukan kunjungan, seorang tenaga penjual 
melakukan pengkomunikasian melalui telepon 
atau yang sering disebut dengan Tele Selling, 
melalui via sms dan melalui via email. Alasan 
Politeknik LP3I Medan Kampus 
Sisingamangaraja melakukan staregi promosi 
personal selling karena melalui kegiatan 
promosi ini Politeknik LP3I Medan Kampus 
Sisingamangaraja dapat memberikan 
penjelasan detail mengenai Kampus 
Sisingamangaraja serta fasilitas yang 
disediakan. Dalam Penelitian ini penulis 
mengumpulkan data dengan menggunakan 
metode wawancara terstruktur langsung 
kepada Kepala Bagian Marketing (Head of 
Marketing) Politeknik LP3I Medan Kampus 
Sisingamangaraja. 
Tujuan pemasaran adalah untuk 
memahami keinginan dan kebutuhan 
konsumen agar produk/jasa sesuai bagi 
konsumen sehingga produk/jasa tersebut 
terjual dipasaran. Keberhasilan sebuah 
perusahaan dalam menjalankan kegiatan 
pemasarannya salah satunya harus 
menggunakan strategi promosi yang tepat dan 
efektif untuk mempengaruhi konsumen adalah 
Personal Selling, Politeknik LP3I Kampus 
Sisingamangaraja Medan menggunakan 
strategi promosi Personal Selling karena 
dianggap sebagai cara tercepat dalam proses 
meningkatkan jumlah mahasiswanya.  
Setelah melakukan penelitian pada 
Politeknik LP3I Medan Kampus 
Sisingamangaraja peneliti mendapatkan 
beberapa hal penting yang menjadi bahasan 
didalam hasil penelitian. Adapun yang peneliti 
teliti diperusahaan ini adalah bagaimana cara 
Politeknik LP3I Medan Kampus 
Sisingamangaraja dalam meningkatkan jumlah 
aplikan yang mendaftar dengan cara 
melakukan kegiatan-kegiatan promosi. Adapun 
kegiatan-kegiatan promosi yang dilakukan oleh 
Politeknik LP3I Medan Kampus 
Sisingamangaraja adalah sebagai berikut: 
Periklanan (Advertising) 
Periklanan merupakan salah satu bentuk 
kegiatan promosi yang sering dilakukan 
perusahaan melalui komunikasi non individu 
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dengan sejumlah biaya seperti iklan melalui 
media masa, perusahaan iklan, lembaga non 
laba, individu-individu yang membuat poster 
dan sebagainya. Periklanan dilakukan untuk 
memasarkan produk baru, memasuki segmen 
pasar yang baru atau tidak terjangkau oleh 
salesman ataupun personal selling. Periklanan 
sering dilakukan melalui surat 
kabar,majalah,radio dan TV, pos langsung, 
atau bahkan melalui biro periklanan. 
Politeknik LP3I Medan Kampus 
Sisingamangaraja melakukan kegiatan 
periklanan ini melalui: 
1) Media Cetak 
Periklanan dilaksanakan melalui media 
cetak yang ada di Sumatera Utara 
umumnya dan khusus di kota Medan. 
Adapun media cetak yang digunakan oleh 
Politeknik LP3I Medan Kampus 
Sisingamangaraja adalah sebagai berikut: 
Waspada, Sumut Pos, Metro Tabagsel, 
Metro Tapanuli, Metro Siantar, Metro 
Asahan, Metro Rantau, Metro Bonapasogit 
dan Tribun Medan. 
2) Media Elektronik 
Politeknik LP3I Medan Kampus 
Sisingamangaraja memilih media elektronik 
seperti radio dan televisi karena media ini 
dapat menjangkau daerah yang sangat luas 
baik diperkotaan maupun di pedesaan. 
Dimana radio memiliki target pendengar 
yang berbeda-beda seperti yang dilakukan 
oleh Politeknik LP3I Medan Kampus 
Sisingamangaraja dengan menggunakan 
pemancar yang ratingnya tinggi dan 
disesuaikan dengan pangsa pasar yang 
dipilih oleh LP3I seperti: Most FM, RDI 
Group FM, dan I-radio. Televisi juga sangat 
penting selain dapat dilihat juga dapat 
didengar serta mampu menjangkau daerah 
yang sangat luas dimana televisi ini sebagai 
media yang dapat dilihat langsung dan 
dapat dilakukan secara nasional. 
Sebagaimana kebanyakan masyarakat 
(pemirsa) televisi cenderung memilih yang 
di iklankan di televisi, dimana televisi ini 
menciptakan citra yang baik bagi 
masyarakat atau konsumen. 
3) Brosur  
Politeknik LP3I Medan Kampus 
Sisingamangaraja memberi atau 
membagikan brosur kepada 
konsumen/calon mahasiswnya untuk 
menarik para konsumen dengan melihat 
fasilitas serta produk dan harga yang 
ditawarkan Politeknik LP3I Medan Kampus 
Sisingamangaraja, dan lain sebagainya. 
Brosur merupakan alat promosi yang 
berbentuk selebaran yang diberikan kepada 
konsumen. 
 
 
4) Media Outdoor 
a. Spanduk  
Spanduk ini pada umumnya dari kain 
atau MMT yang ditulis kadang-kadang 
juga diberi gambar dan dipasang atau 
direntangkan dijalan atau didepan 
gedung atau bangunan di Politeknik LP3I 
Medan. 
b. Signboard  
Media ini berupa papan kecil dengan 
gambar petunjuk arah suatu lokasi 
tertentu. Media ini ditempatkan pada 
jalan yang menuju lokasi tersebut. 
c. Baliho (Papan Reklame) 
Baliho (Papan Reklame) biasanya 
didirikan di pinggir jalan di tempat yang 
dianggap strategis sehingga jelas 
dipandang. Dapat dipasang rendah 
ataupun tinggi diatas gedung bertingkat 
yang merupakan image terhadap 
perusahaan. 
d. Umbul-umbul 
Politeknik LP3I Medan Kampus 
Sisingamangaraja memasang umbul-
umbul dan menampilkan gambar dengan 
warna yang menarik sehingga memberi 
suasana yang meriah. Politeknik LP3I 
Medan Kampus Sisingamangaraja 
mencetak umbul-umbul ini sekitar 20 
buah setiap tahun dan di letakkan 
disekitar jalan dekat perusahaan. 
e. Sticker 
Sticker berupa tulisan singkat tentang 
apa yang di promosikan diatas kertas 
yang gambar atau tulisannya agak 
mencolok yang tujuannya untuk 
memperkenalkan perusahaan kepada 
publik.   
 
Penjualan Perseorangan (Personal Selling) 
Personal Selling adalah kegiatan promosi 
yang dilakukan antar individu yang sering 
bertemu muka yang ditujukan untuk 
menciptakan,memperbaiki,menguasai atau 
mempertahankan hubungan pertukaran yang 
saling menguntungkan kedua belah pihak. 
Adapun kegiatan-kegiatan Personal 
Selling yang dilaksanakan oleh Politeknik LP3I 
Medan Kampus Sisingamangaraja adalah 
sebagai berikut: 
a. Prospecting, yakni mencari pembeli dan 
menjalin hubungan dengan calon 
pelanggan. Politeknik LP3I Medan Kampus 
Sisingamangaraja melakukan kegiatan 
Prospecting yaitu berdasarkan pembagian 
wilayah. Setelah pembagian wilayah telah 
ditentukan maka seorang tenaga penjual 
(Presenter) akan melakukan peng-
komunikasian langsung dengan calon 
mahasiswa melalui kunjungan ke sekolah-
sekolah. Dari hasil kunjungan maka akan 
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didapatkan suatu pengelompokkan kecil dan 
lebih spesifik untuk dilakukan 
pengkomunikasian lebih lanjut yaitu yang 
dinamakan targeting. Dalam melakukan 
kunjungan ke sekolah-sekolah pihak tenaga 
penjual mempunyai link tersendiri yaitu 
kepala sekolah, pembantu sekolah dan 
alumni terdahulu. Tidak lupa, demi menjaga 
hubungan yang akrab dengan pihak sekolah 
yang dikunjungi, Politeknik LP3I Medan 
Kampus Sisingamangaraja selalu 
memberikan cenderamata kepada pihak 
sekolah sendiri maupun kepada calon 
mahasiswa. 
b. Targeting, yakni mengalokasikan 
kelangkaan waktu penjual demi pembeli. 
Dalam melakukan proses targeting, seorang 
tenaga penjual (Presenter) Politeknik LP3I 
Medan Kampus Sisingamangaraja 
melakukan cara untuk pendekatan dengan 
calon mahasiswa yaitu melalui Tele selling, 
via sms bahkan melalui via email. 
Penargetan akan diperoleh dari hasil 
kunjungan tenaga penjual ke sekolah-
sekolah. Jangka waktu yang ditentukan 
untuk melakukan pendekatan adalah 
sampai berakhirnya penerimaan mahasiswa 
baru. Tentunya dalam melakukan 
penargetan ditemukan banyak masalah-
masalah yang terjadi misalnya penolakan 
dari sekolah-sekolah yang dikunjungi, 
ketidaksesuaian jadwal antara pihak tenaga 
penjual dengan pihak sekolah bahkan 
sampai adanya peraturan-peraturan sekolah 
tersebut yang tidak mengizinkan untuk 
melakukan presentasi. Meskipun demikian, 
Politeknik LP3I Medan Kampus 
Sisingamangaraja mengatasinya dengan 
cara melakukan koordinasi kembali kepada 
pihak sekolah atau melakukan penjadwalan 
ulang. 
c. Communicating, yakni memberi informasi 
mengenai produk perusahaan kepada 
pelanggan. Dalam melakukan 
pengkomunikasian kepada calon 
mahasiswa, pihak tenaga penjual selalu 
membawa perlengkapan presentasi seperti 
bahan presentasi, laptop, LCD, In Fokus, 
dan tool marketing seperti brosur, souvenir, 
testimonial. Hal ini bertujuan untuk 
memudahkan penyampaian informasi 
mengenai jasa yang ditawarkan oleh 
Politeknik LP3I Medan kampus 
Sisingamangaraja. Selain melalui 
presentasi, metode yang dilakukan 
Politeknik LP3I Kampus Sisingamangaraja 
medan adalah melalui tele marketing, via 
internet seperti facebook dan menyurati 
calon mahasiswa. Selain melalui pihak 
marketing, karyawan lain yang berada di 
Politeknik LP3I Medan Kampus 
Sisingamangaraja bisa melakukan prospek 
kepada calon mahasiswa, hanya saja dalam 
proses pengkomunikasian harus dibantu 
dan didampingi oleh pihak marketing itu 
sendiri.  
d. Selling, yakni mendekati, 
mempersentasikan, mendemonstrasikan, 
mengatasi penolakan, serta menjual produk 
kepada pelanggan. Proses selling adalah 
dimana tenaga penjual memberitahukan 
syarat-syarat pendaftaran kepada calon 
mahasiswa seperti : 
Dengan Uang pendaftaran sebesar Rp. 
350.000 yang akan dipungut sewaktu 
dilakukannya closing oleh tenaga penjual 
dan bagi calon mahasiswa yang mendaftar 
disekolah diskon 50 %. Selain uang 
pendaftaran Politeknik LP3I Medan Kampus 
Sisingamangaraja juga memberikan 
potongan-potongan tertentu kepada calon 
mahasiswa yang tentunya memiliki 
ketentuan-ketentuan sebagai berikut : 
a) Disesuaikan dengan jadwal 
pendaftaran. 
b) Bagi Anak Guru, TNI, Polri 
c) Bagi mahasiswa yang berprestasi 
rangking 1-10 dan untuk tahun 2013     
hanya sampai 1-4. 
d) Bagi mahasiswa yang berprestasi 
dibidang olah raga. 
e) Bagi warga /masyarakat Sergei dapat 
potongan 25 %.  
 
Untuk memberikan keringanan kepada 
calon mahasiswa, Politeknik LP3I Medan 
Kampus Sisingamangaraja  memberikan 3 
cara pembayaran yaitu: 
1. Tunai/cash 
2. Cicilan 2x setahun. 
3. Cicilan per bulan selama 12x 
e. Servicing, yakni memberikan berbagai jasa 
dan pelayanan kepada pelanggan. 
Kepuasan pelanggan itu adalah hal yang 
paling utama, demi menciptakan kepuasan 
pelanggan, Politeknik LP3I Kampus 
Sisingamangaraja memberikan pelayanan 
jasa seperti bersedia dijemput untuk melihat 
lebih jelas Politeknik LP3I medan Kampus 
Sisingamangaraja, pembayaran 
diperbolehkan dilakukan ditempat calon 
mahasiswa serta tidak lupa juga pada saat 
berkunjung membawa cenderamata untuk 
calon mahasiswa. Pelayanan seperti ini 
dilakukan untuk mempermudah calon 
mahasiswa untuk mengetahui seluk-beluk 
Politeknik LP3I Medan Kampus 
Sisingamangaraja dan untuk menciptakan 
hubungan yang akrab antara calon 
mahasiswa dengan pihak Politeknik LP3I 
Medan Kampus Sisingamangaraja. 
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 f. Information gathering, yakni melakukan riset 
dan intelejen pasar. Dalam pengumpulan 
data sekolah-sekolah, Politeknik LP3I 
Medan Kampus Sisingamangaraja 
menggunakan questioner dan meminta 
langsung data tersebut kepada kepala 
sekolah/ pembantu kepala sekolah yang 
bersangkutan. Demi menciptakan hubungan 
yang akrab dengan calon mahasiswa, pihak 
Politeknik LP3I Medan Kampus 
Sisingamangaraja juga selalu 
menginformasikan kegiatan-kegiatan 
kampus yang bisa dihadiri oleh calon 
mahasiswa seperti acara ulang tahun 
Politeknik LP3I Medan, perlombaan-
perlombaan dan seminar-seminar. 
Penginformasian ini dilakukan dengan cara 
pendekatan melalui telepon, sms maupun 
via email dan jejaring sosial.  
g. Allocating, yakni menentukan pelanggan 
yang akan dituju. Pengalokasian dilakukan 
berdasarkan pembagian wilayah masing-
masing. Karena Ketiga Kampus Politeknik 
LP3I Medan telah mempunyai daerahnya 
masing-masing kecuali untuk luar kota 
adalah daerah bersama, Karena Ketiga 
Kampus Politeknik LP3I Medan berhak 
untuk melakukan prospek didaerah luar 
kota. Selain itu, untuk kunjungan keluar kota 
harus dipertimbangkan kontribusi 
mahasiswa yang sudah kuliah di Politeknik 
LP3I Medan Kampus Sisingamangaraja 
atau dilihat dari sekolah-sekolah terfavorit di 
daerah yang akan dikunjungi. Pelaksanaan 
penentuan kunjungan ke sekolah-sekolah 
dilakukan oleh tenaga penjual dengan 
berkoordinasi sesame tenaga penjual dan 
melakukan maping setiap akan melakukan 
prospek ke sekolah-sekolah kunjungan, dan 
tidak ada penargetan yang ditentukan dari 
kepala bagian marketing Politeknik LP3I 
Medan Kampus Sisingamangaraja.   
 
Promosi Penjualan (Sales Promotion) 
Promosi penjualan adalah salah satu 
bentuk kegiatan promosi dengan menggunakan 
alat peraga seperti: peragaan, pameran, 
demonstrasi, hadiah, contoh barang dan 
sebagainya.  
Adapun bentuk promosi penjualan yang 
digunakan oleh Politeknik LP3I Medan Kampus 
Sisingamangaraja adalah sebagai berikut:  
a. Pameran  
Pameran merupakan alat yang cukup 
ampuh untuk memperkenalkan suatu 
produk dalam pameran dapat memberikan 
keterangan secara lebih terperinci. 
Politeknik LP3I Medan Kampus 
Sisingamangaraja mengadakan event di 
sekolah, dan membuka stand pada saat 
acara-acara tertentu. 
b. Potongan Khusus Untuk Guru, TNI dan 
Polri 
Hal ini dilakukan sebagai bentuk apresiasi/ 
penghargaan dari LP3I kepada para Guru 
dan TNI dan Polri. 
c. Discount  
Discount ini diberikan dalam bentuk 
potongan biaya pendidikan dan hal ini juga 
termasuk salah satu strategi pemasaran 
yang diterapkan oleh Politeknik LP3I 
Medan Kampus Sisingamangaraja. 
d. Beasiswa Pendidikan 
Beasiswa ini diberikan khusu untuk yang 
mendapatkan rangking sebagai bentuk 
apresiasi/ penghargaan kepada yang 
berprestasi. 
 
Hubungan Masyarakat (Public Relation) 
Hubungan masyarakat adalah alat 
promosi massal penting yang ditujukan untuk 
membangun hubungan yang baik dengan 
berbagai khalayak perusahaan dengan 
mendaptkan publisitas dan citra yang baik dan 
menangani hal-hal yang negatif. 
Public Relation ditangani langsung oleh 
Kepala Bagian Marketing (Head of Marketing) 
Politeknik LP3I Medan Kampus 
Sisingamangaraja. Politeknik LP3I Medan 
Kampus Sisingamangaraja menerapkan 
hubungan masyarakat tersebut, yaitu pada saat 
ada acara yang dilakukan oleh LP3I seperti 
acara HUT LP3I, Wisuda, Seminar-seminar, 
juara-juara perlombaan dan lain sebagainya 
yang mana nantinya acara-acara yang dibuat 
LP3I diliput oleh beberapa media cetak dan 
diterbitkan dalam bentuk artikel di media cetak 
tersebut. 
 
Pemasaran Langsung (Direct Marketing) 
 
Pemasaran langsung merupakan unsur 
terakhir dalam bauran komunikasi dan promosi. 
Terdapat enam area dari pemasaran langsung, 
yaitu Direct mail, Mail order, Direct response, 
Direct selling, Telemarketing, Digital marketing. 
Politeknik LP3I Medan Kampus 
Sisingamangaraja melakukan kegiatan direct 
marketing melakukan tele marketing dan direct 
mail (pos langsung) dengan melampirkan 
langsung brosur dan informasi tentang 
Politeknik LP3I Medan Kampus 
Sisingamangaraja dan ditujukan langsung 
kepada konsumen. 
Adapun cara Politeknik LP3I Medan 
Kampus Sisingamngaraja menerapkan direct 
marketing adalah dengan melakukan 
kunjungan ke sekolah binaan, melakukan 
presentasi ke kelas-kelas tentang LP3I untuk 
mendapatkan database di sekolah, dan talk 
show di radio. Selain itu Politeknik LP3I Medan 
Kampus Sisingamangaraja juga memiliki Digital 
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Marketing, Internet, Pendaftaran secara Online, 
Facebook, SMS, dan lain sebagainya.  
Dari hasil penelitian ini dapat dilihat bahwa 
Politeknik LP3I Medan Kampus 
Sisingamangaraja telah menerapkan ke lima 
Strategi Promosi tersebut. Diantara ke lima 
Strategi Promosi yang ada, strategi promosi 
yang paling sukses adalah Penjualan 
Perseorangan (Personal Selling). Kelima 
Strategi Promosi tersebut dilakukan untuk 
memperkenalkan produk kepada konsumen 
sehingga konsumen dapat mengenal lebih jauh 
mengenai produk tersebut secara luas dan 
terperinci, dan dapat menciptakan image (citra) 
yang baik terhadap Politeknik LP3I Medan 
Kampus Sisingamangaraja. 
Dari strategi-strategi tersebut diatas yang 
menjadi prioritas bagi Politeknik LP3I Medan 
Kampus Sisingamangaraja menurut peneliti 
adalah mempertahankan dan meningkatkan 
kualitas program studi serta memaksimalkan 
pelayanan. Sebab kualitas program studi yang 
baik akan secara langsung maupun tidak 
langsung mempengaruhi pandangan 
masyarakat terhadap Politeknik LP3I Medan 
Kampus Sisingamangaraja dimana hal ini akan 
menjadi kelebihan dan daya Tarik tersendiri 
bagi Politeknik LP3I Medan Kampus 
Sisingamangaraja. Disamping itu 
pemaksimalan pelayanan terhadap mahasiswa 
dan aplikan berupa peningkatan kualitas 
program studi, kualitas gedung, peralatan 
laboratorium, peralatan belajar mengajar, 
kualitas dosen, serta pelayanan lain yang 
berhubungan dengan mahasiswa dan aplikan 
akan meningkatkan loyalitas mahasiswa 
sehingga tanpa melakukan promosi besar-
besaran minat masyarakat akan tetap tinggi 
untuk bergabung di Politeknik LP3I Medan 
Kampus Sisingamangaraja. 
Diantara beberapa kegiatan strategi 
promosi yang dilakukan oleh Politeknik LP3I 
Medan Kampus Sisingamangaraja tentunya 
ada beberapa kendala yang dialami oleh 
perusahaan dalam kegiatan promosinya. 
Adapun kendala-kendala yang dihadapi oleh 
Politeknik LP3I Medan Kampus 
Sisingamangaraja adalah pada personalnya, 
mereka malu dan tidak berani bertanya 
mengenai Politeknik LP3I Medan. 
 
 
KESIMPULAN  
 
Berdasarkan hasil penelitian diperoleh 
bahwa Politeknik LP3I Medan Kampus 
Sisingamangaraja menggunakan semua 
Strategi Promosi (menggunakan 5 Strategi 
Promosi: Periklanan, Penjualan Perseorangan, 
Promosi Penjualan, Hubungan Masyarakat dan 
Pemasaran Langsung). Strategi Promosi yang 
di prioritaskan untuk digunakan Politeknik LP3I 
Medan Kampus Sisingamangaraja adalah 
Pemasaran Langsung (Direct Marketing). 
Kegiatan Direct Marketing yang dijalankan 
Politeknik LP3I Medan Kampus 
Sisingamangaraja cukup signifikan. Hal ini 
terlihat dari keprofesionalan pihak tenaga 
penjual yang memberikan pelayanan jasa 
kepada calon mahasiswa karena kepuasan 
pelanggan adalah yang paling diutamakan. 
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